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ANOTACE 
 
     V této bakalářské práci se zabývám celkovým popisem a možnostmi zvýšení 
prosperity obchodně – stavební firmy Dreksler. Na základě analýzy vnějšího i vnitřního 
prostředí firmy, podávám návrhy na celkové zlepšení rozvoje marketingu, obchodních   
a technických činností, rozvoje finančních prostředků a rozvoje zajištění pracovníků.            
V závěru byl proveden přínos návrhu pro firmu.  
 
 
Klíčová slova  
 
Analýza vnějšího a vnitřního prostředí, finanční analýza, prosperita, přínos, rozvoj 
firmy. 
 
 
 
 
 
ANNOTATION   
 
 
     My bachelor project deals with the whole description and possibilities to increase 
prosperity of trade – construction company Dreksler. On the base of analyse of outside 
and inside backround of the company I offer a proposal to improve the development of 
marketing, trade a nd technical activities, financial resources and workers. At the end of 
my project contribution proposal for the company was implemented. 
 
 
Key words  
 
Analyse of outside and inside backround, financial analyse, prosperity, contribution, 
company development. 
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ÚVOD  
 
     V diplomové práci se budu zabývat především celkovým návrhem na zlepšení 
prosperity firmy. Hlavními cíli by měli být : 
- vyšší efektivita a ziskovost 
- uspokojování potřeb zákazníka 
- poskytování služeb, které neustále vycházejí vstříc požadavkům zákazníka 
- zvýšení podílu na trhu 
- udržení podílu na trhu 
- zlepšení organizace a morálky uvnitř společnosti 
- snížení nákladů a závazků společnosti.  
 
     Obchodně-stavební firma Dreksler má za hlavní činnost provádění zednických                 
a izolatérských prací. V současné době se především zabývá zateplováním jak bytových 
objektů, kde je DPH 5 %, tak průmyslových budov, kde je  DPH 19 %, které je hodně 
závislé na klimatických podmínkách. V této práci se budu zabývat i možností její 
činnosti mimo sezónu. Poskytnu návrhy na možné obchodní i stavební činnosti, kterými 
by se mohla zabývat i pokud budou klimatické podmínky nevhodné pro venkovní práce 
na stavbách. 
 
     Další důležitou otázkou bude v mé bakalářské práci souvislost finančních 
prostředků, kvality a dodavatelů. Nebo-li, jak používat co nejkvalitnější materiály            
za co nejnižší náklady? 
     Pro spokojené zákazníky vhodné platební podmínky, záruky, servis a doby životnosti 
také určitě neopomenu. 
 
     Propagace a zvýšení konkurence schopnosti bude dalším bodem, o kterém se určitě 
zmíním. Aby se firma zviditelnila na trhu, zkusím poradit co dělat. S tím souvisí 
propagace firmy na internetu, v médiích, a na billboardech či letácích. 
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     Zaměstnancům firmy budu věnovat velkou pozornost. Momentálně má tato firma 
čtyři zaměstnance a ostatní práce si firma zajišťuje formou subdodávky jinými 
stavebními firmami. Já bych chtěla popsat výhody a nevýhody, pokud by se firma 
rozhodla mít více vlastních zaměstnanců a doporučit jí toto rozhodnutí, či naopak 
vyvrátit.  
     Jak už jsem se dozvěděla od majitele firmy, je obtížné na tyto stavební práce nalézt 
spolehlivé a v oboru zkušené pracovníky, protože po roce 1989 z důvodu obecného 
nezájmu o učební obory došlo ke zrušení odborových učilišť a dnes chybí ve stavebním 
průmyslu základní stavební řemesla jako zedník, pokrývač, klempíř, tesař apod. 
Předpokládám, že tento problém je vyřešitelný a v diplomové práci poskytnu různá 
řešení tohoto problému. Pokud by se firma rozhodla nadále najímat pracovníky na 
základě smluvního vztahu, budu se zabývat i otázkou, zda-li je vhodné zaměstnat                  
pracovníky z jiných zemí a popsat výhody  a nevýhody tohoto rozhodnutí. 
 
     Jedním z dalších bodů diplomové práce bude otázka rozšíření společnosti do jiných 
okresů, krajů či do zahraničí. Firma se momentálně zabývá stavební činností                     
ve Zlínském kraji (Otrokovice, Zlín, Hulín, Vsetín, Bystřice pod Hostýnem a Uherské 
hradiště). Nejdříve bych chtěla zjistit, jak firma prosperuje pouze v této oblasti                    
a v případě nedostatku pracovních nabídek podat návrh na její rozšíření i do jiných 
okresů, nebo dokonce do zahraničí.  
 
 
 
Přehled potřebných informací k této práci : 
 
Analýza trhu  
 
     „Analýza trhu vedoucí k vyjasnění poptávky po službách, které tato firma poskytuje 
je v podmínkách tržní ekonomiky rozhodujícím faktorem pro určení základních 
charakteristik a vzniku firmy, přičemž budoucí vývoj této poptávky rozhoduje                   
ve značné míře o podnikatelském úspěchu či neúspěchu. Analýza trhu se orientuje 
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především na dva vzájemně se ovlivňující aspekty a to jednat na analýzu poptávky, 
jednak na analýzu tržní konkurence.“ 4  
     Poptávku bychom měli sledovat během celého období činnosti firmy. „Velikost 
poptávky přitom může záviset na mnoha faktorech, jako je struktura trhu, konkurence 
ze strany jiných výrobců a síla této konkurence, možnost náhrady jinými produkty, 
citlivost poptávky na změny cen, úroveň příjmů, způsoby distribuce aj.                     
Nepřesné stanovení poptávky a jejího budoucího vývoje pak může znamenat buď volbu 
příliš velké nabízené jednotky, která je málo využita a dosahuje špatných ekonomických 
výsledků, nebo naopak volbu jednotky příliš malé, která není schopna uspokojit 
existující poptávku a vede tím ke ztrátám na dosažitelném zisku.“ 4  
 
     Hodně důležité je věnovat se i konkurentům firmy. Do značné míry mohou 
ovlivňovat náš podíl na celkové poptávce na trhu. V bakalářské práci se budu zabývat 
jak konkurenty současnými, tak i potencionálními budoucími konkurenty. Konkurenty 
budu řešit i proto, že každá firma, aby byla úspěšná, musí znát dobře svoji konkurenci. 
Je důležité si uvědomit jejich silné a slabé stránky a srovnávat je s naší firmou.  
 
Marketingová strategie  
 
     Důležitá je především cenová úroveň, jejíž volba ovlivňuje nejen množství služeb, 
ale tím také velikost celkové tržby a tím i zisk. 
      
     Kromě cenové úrovně tvoří další významné složky marketingové strategie způsoby 
distribuce služeb, činnosti zaměřené na propagaci a podporu prodeje                       
(účast na veletrzích a výstavách, reklama v televizi, v komerčních magazínech, záruční 
podmínky,..), kvalita služeb a hotové práce.  
 
Materiály a obchodní společnosti 
 
     Volba vhodné obchodní společnosti zabývající se prodejem materiálu potřebného 
pro tuto firmu je také důležitá otázka. V bakalářské práci se budu zabývat některými 
firmami jako je např. Dektrade a.s., Baumit spol s r.o., Ekolak s r.o., Renomix s r.o., 
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SPC s r.o, SIZ Zlin s r.o., PC Stavitelství s r.o. a tím, která z nich je pro tuto firmu 
nejvýhodnější volbou a z jakého důvodu. 
      
Mezi podstatné faktory výběru obchodní společnosti bych zařadila :  
 
- dostupnost daného materiálu 
- substituce daného materiálu v případě jeho nedostupnosti (zkrachování 
společnosti) 
- kvalita materiálu 
- vzdálenost zdrojů materiálu, která ovlivňuje výši dopravních nákladů 
- samozřejmě cenová úroveň materiálu, která se bezprostředně promítá                      
do vykonání zadané zakázky a tím i do poptávky a konkurence. 
 
Působnost služeb a potřeby pracovní síly 
 
     Prozkoumat okolí a zjistit co je pro firmu výhodnější. Zda-li vykonávat zakázky jen 
v místě sídla firmy a jeho okolí, nebo vypracovávat nabídky i do vzdálenějších krajů            
či okresů.  
     S rozšířením nabídky do jiných okresů roste také potřeba pracovní sily. Při plánování 
potřeby pracovní sily je třeba si uvědomit, zda-li je výhodnější mít vlastní zaměstnance, 
či si pouze pracovníky na práci najímat.  
 
 
 
Firma by se měla věnovat i aspektům jako :  
- obecné podmínky poptávky a nabídky pracovníků 
- ohodnocení pracovních sil v dané oblasti z hlediska kvalifikace                                
a profesionálních dovedností 
- legislativní podmínky z oblasti pracovních vztahů 
- postupy přijímání a uvolňování pracovníků 
- platové podmínky. 
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     Také bych se chtěla věnovat tomu, jak hledat nové přístupy, v novém hledat výzvu 
ke zvyšování efektivnosti řízení, k úsporám, iniciativě zaměstnanců, zvyšování 
výkonnosti, péči o zákazníka a celkové otevřenosti vůči změnám. 
 
 
Analýza trhu na kterém se firma  pohybuje : 
 
     Celková hodnota nově uzavřených stavebních zakázek v tuzemsku v 1. čtvrtletí 2006 
dosáhla 55,9 mld. Kč. Meziročně byla hodnota vyšší o 24,7 %. Na konci 1. čtvrtletí 
2006 měly stavební podniky smluvně uzavřeno 17,5 tisíc zakázek v celkové hodnotě                       
225,1 mld. Kč.  
 
Nově uzavřené stavební zakázky : 
 
       „V 1. čtvrtletí 2006 uzavřely stavební podniky 15 950 nových stavebních zakázek 
v celkové hodnotě 55,9 mld. Kč,  což při meziročním srovnání představuje zvýšení             
o  24,7 %. Projevila se rovněž  změna struktury v důsledku  výrazného zvýšení nových 
zakázek na inženýrských stavbách.“13  
 
„Podle směru výstavby hodnota nově uzavřených zakázek: 
- vzrostla u inženýrských staveb o 60,9 % (příspěvek 22,5 procentních bodů); 
- vzrostla u bytových budov o 17,6 % (příspěvek 2,6 p.b.);  
- vzrostla u vodohospodářských staveb o 15,2 % (příspěvek 0,4 p.b.); 
- vzrostla u nebytových budov nevýrobních o 5,6 % (příspěvek 1,2 p.b.); 
- poklesla u nebytových budov výrobních  o 6,6 % (příspěvek -1,1 p.b.).“ 13  
      
    Nárůst hodnoty u nově uzavřených zakázek inženýrských staveb o 60,9 % byl 
ovlivněn zčásti nízkou srovnávací základnou v 1. čtvrtletí 2005.      
 
     Ve stejném období roku 2006 byly uzavřeny zakázky finančně náročných staveb 
zejména silniční a dálniční infrastruktury. 
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     Naopak pokles hodnoty nově uzavřených zakázek u nebytových budov výrobních 
byl ovlivněn vyšší srovnávací  základnou v 1. čtvrtletí 2005.       
 
Průměrná  hodnota nově  uzavřené  stavební  zakázky v  tuzemsku  dosáhla   3,5 mil.  
Kč (u veřejné zakázky 7,0 mil.Kč a u soukromé zakázky 2,0 mil Kč) a oproti 1. čtvrtletí 
2005 byla o 19,4 % vyšší.      
  
     Z celkového objemu nově uzavřených zakázek byly veřejné zakázky ve výši 32,9 
mld. Kč (58,9 %) a soukromé 23,0 mld. Kč (41,1 %). Podle počtu zakázek naopak 
převažovaly zakázky soukromé, které tvořily 70,6 % z celkového počtu 15 950 nově 
uzavřených zakázek.      
 
V 1. čtvrtletí 2006 bylo zrušeno 102 zakázek v celkové hodnotě  0,3 mld. Kč.              
 
     „Celková hodnota nově uzavřených stavebních zakázek v tuzemsku                        
ve 2. čtvrtletí 2006 dosáhla 69,1 mld. Kč a meziročně byla vyšší o 11,5 %. Na konci            
2. čtvrtletí 2006 měly stavební podniky v tuzemsku smluvně uzavřeno 20,2 tisíc 
zakázek v celkové hodnotě 214,6 mld. Kč.“ 14  
 
     „Celková hodnota nově uzavřených stavebních zakázek v tuzemsku                        
ve  3. čtvrtletí 2006 dosáhla 81,1 mld. Kč a meziročně byla vyšší o 3,4 %. Na konci                  
3. čtvrtletí 2006 měly sledované stavební podniky v tuzemsku smluvně uzavřeno              
20,5 tisíc zakázek v celkové hodnotě 211,9 mld. Kč.“ 15  
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„Celková hodnota nově uzavřených stavebních zakázek v tuzemsku                        
ve 4. čtvrtletí 2006 dosáhla 89,2 mld. Kč a meziročně vzrostla o 40,2 %. Na konci                    
4. čtvrtletí 2006 měly sledované stavební podniky v tuzemsku smluvně uzavřeno                    
15,5 tisíc zakázek v celkové hodnotě 217,8 mld. Kč.“ 16  
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V roce 2006 uzavřely stavební podniky 88 116 nových stavebních zakázek             
(meziroční pokles o 5,9 %) v celkové hodnotě 299,0 mld. Kč (meziroční nárůst             
o 20,2 %). Průměrná hodnota nově uzavřené stavební zakázky v tuzemsku dosáhla             
3,4 mil. Kč a meziročně vzrostla o 25,9 %. 
 
 
Stavební práce, počet zaměstnanců a průměrná mzda – únor 2007 
 
  
Průměrný 
počet 
podniků 
Stavební práce podle 
dodavatelských smluv 
celkem  ("S") v běžných 
cenách 
Průměrný evidenční     
počet zaměstnanců 
Průměrná 
měsíční       
mzda 
zaměstnance 
Produktivita 
práce z "S" 
celkem     
v Kč b. c. tisíc Kč index   z b. c.
struktura 
v % 
fyzické 
osoby index  
struktura 
v % v Kč index   
a 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Zlínský kraj 156 702 986 145,1 4,1 8 444 94,9 5,5 15 071 115,5 83 253 
 
 
Nová výstavba, rekonstrukce a modernizace, opravy a údržba, ostatní práce –únor 2007 
           
  
Stavební práce podle dodavatelských smluv 
podle druhů prací v tuzemsku         v běžných 
cenách 
Nová výstavba, rekonstrukce a modernizace
nová výstavba, 
rekonstrukce a 
modernizace 
oprava a údržba ostatní práce pozemní stavitelství inženýrské stavitelství
tisíc Kč index  z b. c. tisíc Kč
index   
z b. c. tisíc Kč
index  
z b. c. tisíc Kč 
index      z 
b. c. tisíc Kč 
index      z 
b. c. 
a 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Zlínský kraj 639 500 162,8 59 969 83,1 111 6,7 530 438 154,2 109 062 223,7 
 
 
Vysvětlivky : 
„S“ – podle dodavatelských smluv 
„b.c.“ – běžné ceny 
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Jak postupovat k dosažení cíle ? 
 
     Abych dosáhla cíle, kterým pro mě bude návrh na vylepšení a rozvoj firmy, 
obsažený v bakalářské práci, budu se nejdříve snažit, získat co nejvíce primárních 
informací o popisované firmě (zjistit od zakladatele firmy o tom, co bude předmětem 
podnikání, jací budou zákazníci firmy, jaké potřeby a jakými výrobky a službami bude 
firma potřeby svých zákazníků uspokojovat.) 
 
     Tyto primární informace použiji k osnově, kde si sepíšu postup, jak postupovat 
v popisu firmy. Po popisu firmy, budu zjišťovat nedostatky této firmy, které se budu 
snažit vyřešit.   
      
     A to je hlavním cílem mé práce. Zjistit nedostatky a snažit se je nahradit nebo 
vytvořit naprosto nové možnosti řešení. Každou subkapitolu popíšu z hlediska výhod            
i nevýhod. 
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE  
 
     Firma STAVIZOL podniká na základě živnostenského oprávnění. Živnost                      
je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených živnostenským 
zákonem. Živnostenský list byl vydaný fyzické osobě, nebo-li firmě Stavizol                
13. 12. 2000. Předmětem podnikání a činností, kterou se tato firma zabývá je provádění 
jednoduchých a drobných staveb, jejich změn  a odstraňování. 
 
1.1 Subjekty oprávněné provozovat živnost :  
 
a) „Fyzická osoba s bydlištěm nebo právnická osoba se sídlem mimo území České 
republiky – tzn. osoba žijící v zahraničí, může na území České republiky 
provozovat živnost za stejných podmínek a ve stejném rozsahu jako česká 
osoba, pokud z tohoto nebo zvláštního zákona nevyplývá něco jiného. Pro účely 
živnostenského zákona se za českou osobu považuje fyzická osoba s bydlištěm 
nebo právnická osoba se sídlem na území České republiky. Bydlištěm na území 
České republiky se pro účely tohoto zákona rozumí trvalý pobyt na jejím území. 
b) Zahraniční fyzická osoba, která hodlá na území České republiky provozovat 
živnost a která má podle zvláštního zákona povinnost mít pro pobyt na území 
České republiky povolení, musí k ohlášení živnosti a k žádosti o koncesi doložit 
doklad prokazující udělení víza k pobytu nad 90 dnů nebo povolení                        
k dlouhodobému pobytu. Povinnost doložit doklad podle věty první se 
nevztahuje na zahraniční fyzickou osobu, která hodlá na území České republiky 
provozovat živnost prostřednictvím organizační složky svého podniku. 
c) Fyzická osoba, jíž byl udělen azyl nebo doplňková ochrana podle zvláštních 
právních předpisů, může provozovat živnost za stejných podmínek jako občan 
České republiky s bydlištěm na území České republiky. 
d) Fyzická osoba, která nemá bydliště na území České republiky nebo jiného 
členského státu Evropské unie a není rodinným příslušníkem občana České 
republiky nebo občana jiného členské státu Evropské unie, nemůže provozovat 
živnost, která je uvedena v nařízení vlády. Pokud ze zákona vyplývá povinnost 
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předložit doklad potvrzující určité skutečnosti, rozumí se tím předložení dokladu 
včetně jeho překladu do českého jazyka provedeného tlumočníkem zapsaným     
do seznamu znalců a tlumočníků, pokud tento doklad nebyl vydán v českém 
jazyce. Pravost podpisu a otisku razítka na originálech předkládaných dokladů, 
které byly vydány v zahraničí, musí být ověřena.“ 
25
 
 
1.2 Všeobecné podmínky provozování živnosti : 
 
a) „dosažení věku 18 let, 
b) způsobilost k právním úkonům, 
c) bezúhonnost, 
d) skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá na svém osobním účtu evidovány daňové nedoplatky z tohoto 
podnikání, 
e) skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpečení                    
a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti, 
f) skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá nedoplatky na pojistném na veřejném zdravotním pojištění.“ 25  
 
1.3 Živnostenské oprávnění : 
 
a) „Oprávnění provozovat živnost vzniká osobám již zapsaným do obchodního 
rejstříku, právnickým osobám, které se do obchodního rejstříku nezapisují,                
a fyzickým osobám:   
- u ohlašovacích živností dnem ohlášení nebo, pokud je v ohlášení uveden 
pozdější den vzniku  živnostenského oprávnění, tímto dnem  
- koncesovaných živností dnem nabytí právní moci rozhodnutí o udělení 
koncese“ 
25
 
 
 
 22
 
b)  „Průkazem živnostenského oprávnění je: 
1. živnostenský list osvědčující splnění podmínek stanovených tímto 
zákonem pro provozování     živností ohlašovacích s údaji podle 
živnostenského rejstříku, do vydání živnostenského listu stejnopis 
ohlášení s prokázaným doručením příslušnému živnostenskému úřadu, 
2. koncesní listina s údaji podle živnostenského rejstříku; do jejího 
vydání pravomocné rozhodnutí, jímž byla udělena koncese. 
c) Živnostenské oprávnění nemůže být přeneseno na jinou osobu. Jiná osoba je 
může vykonávat, jen stanový-li tento zákon   
d) Živnostenské oprávnění může být vykonáváno na celém území                        
České republiky“ 25      
 
 
1.4. Jak zajistit rozvoj malé firmy ? 
     V České republice je v současnosti podle údajů ČSÚ registrováno 1 178 244 
aktivních subjektů a z toho plných 44 procent je podnikatelem bez zaměstnanců. Jde 
tedy o drobné živnostníky, jejichž přístup k finančním zdrojům je podstatně složitější 
než u větších, zavedených podniků. Přitom podniky SME                        
( Small and Medium Entrepreneurs) jsou strategickým potencionálem ekonomiky, 
neboť generují takřka polovinu celkového výkonu ekonomiky. 
     Jednou ze základních překážek pro SME je jištění úvěrů movitým či nemovitým 
majetkem nebo prostřednictvím ručitele. Další bariérou získání úvěru je prokázání 
bonity klienta. Jak si s těmito problémy poradí naše banky? Jsou ke klientům ze 
segmentu SME vstřícné? Nabízejí vedle hypoték a kontokorentů i jiné úvěrové 
produkty? Podle výsledků výzkumu mezi podnikateli považuje 66 % podnikatelů za 
optimální úvěr do půl milionu korun s měsíční splátkou do 8000 korun. 
     Firma Stavizol patří právě mezi drobné stavební firmy. Jak tedy může získat finanční 
prostředky ? Nabídka úvěrů pro SME je  v současnosti široká. 
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GE Money Bank 
     GE Money Bank začala nabízet svůj Expres Business v březnu roku 2005.                
V GE Money Bank tak mohou podnikatelé nyní získat neúčelový úvěr až do výše 
jednoho milionu korun - postačí doba podnikání, která má minimálně 1 ukončené 
daňové období, sídlo firmy, adresa trvalého bydliště a občanství  Česká republika, 
minimální tržby v poslední roce podnikání  300 000 Kč, společnost není v konkurzu         
/ likvidaci / vyrovnání a nemá exekuci na běžný účet a platby Finančnímu úřadu ani 
Správě sociálního zabezpečení nejsou v prodlení. Banka jim sdělí rozhodnutí během 
několika minut od podání žádosti. Tímto novým úvěrem, který umožňuje podnikatelům 
získat rychle a snadno neúčelový úvěr, potvrzuje GE Money Bank svou vedoucí pozici 
v úvěrování malých a středních firem. 
     Podnikatelé si tedy mohou půjčit již od 40 tisíc korun na úrok od 9,9 do 16,9 
procent. Typ úrokové sazby je individuální. 
     Výhodou, která odstraňuje jednu z výše uvedených překážek, je to, že podnikatelé – 
fyzické osoby si mohou půjčit do 200 tisíc bez nutnosti zajištění. Vyšší částky a půjčky 
právnickým osobám ale už musí být zajištěny směnkou. 
     Dalším lákadlem je, že o úvěr mohou žádat i podniky, které za sebou mají pouhý rok 
podnikání. Stačí, když k žádosti o úvěr předloží jedno daňové přiznání. Ostatní 
podnikatelé bohužel musí v prvním roce podnikání využít jiných zdrojů, například 
krátkodobého financování pomocí kontokorentu, neboť banka podnikatelský záměr             
v potaz nebere. 
Za vedení úvěrového účtu si banka účtuje 300 korun měsíčně. Úvěr je splácen fixní 
částkou, při zkrácení původní délky úvěru si připravte minimálně 3 tisíce korun jako 
sankci. 
Podobným produktem je neúčelový úvěr Operativ Business s tím rozdílem, že je 
poskytován až do 5 milionů korun a je zajištěn nemovitostí. Tento úvěr je ale 
poskytován pouze podnikatelům, kteří mají za sebou minimálně dvě zdaňovací období. 
     Stejná podmínka platí také u Flexi Business, jehož výše je závislá na ekonomických 
výsledcích firmy. Z toho vyplývá několik podmínek: roční tržby podnikatele nesmí být 
menší než 300 tisíc korun, výsledek jeho hospodaření musí být kladný a na účet mu 
musí měsíčně chodit nejméně polovina z toho, kolik si chce půjčit. Úvěr je sjednáván 
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formou kontokorentu, a pokud nejste podnikatelem ve zdravotnictví, na úrocích ročně 
zaplatíte 12,20 procent.  
     Další možností GE Money Bank jsou provozní úvěry, které banka poskytuje formou 
kontokorentu, revolvingového úvěru nebo úvěru s individuálním splátkovým 
kalendářem,  a dále investiční úvěry. 
 
Česká spořitelna 
     Česká spořitelna nabízí malým a drobným podnikům dva typy financování. Peníze 
na drobné investice můžete získat buď pomocí klasického kontokorentu k běžnému 
účtu, nebo si vzít Provozní úvěr. Ten je účelový a je možné jej použít na financování 
provozních potřeb podnikatele spojených se zásobami, pohledávkami či běžnými 
náklady. Výhodou je možnost individuálního sjednání splátkového kalendáře. Na druhé 
straně klient úvěr nezíská, pokud  u České spořitelny nemá veden běžný účet. 
     Pro větší investice - například do nemovitostí, staveb, strojů a zařízení, nákupu 
cenných papírů a dalších investic do rozvoje firmy - můžete využít Investiční úvěr.                        
Úroková sazba pro úvěrové produkty se stanovuje individuálně a za vedení úvěrového 
účtu zaplatíte stejně jako u předchozí instituce 300 korun měsíčně. 
 
ČSOB 
     Výběr úvěrových produktů z nabídky ČSOB pro malé a střední firmy je docela 
široký. Zahrnuje vedle klasické hypotéky a kontokorentu také revolvingový úvěr. 
Revolvingový úvěr – minimální výše úvěrového limitu je 5 000 000 Kč a maximální 
výše je indivuduální. Účelem úvěru jsou oběžná aktiva, nejčastěji pohledávky do lhůty 
splatnosti, případně zásoby  Podmínkou poskytnutí úvěru je vedení účtu u ČSOB                   
a zajištění bývají zpravidla pohledávky. 
 
     Kontokorentní úvěr je poskytován jak právnickým tak i fyzickým osobám. 
Podmínky poskytnutí jsou podobné jako u revolvingového úvěru neboli klient si musí 
vést běžný účet u ČSOB. Podmínky poskytnutí úvěru jsou za 1. rozhodnutí příslušného 
orgánu o oprávnění k podnikání resp. dokladu prokazujícího právní subjektivitu,                
2. roční účetní závěrky za období předchozích 3 let (u společností s povinností auditu 
ověřené auditorem), výroční zprávu a zprávu auditora (jsou-li zpracovávány) a daňová 
přiznání za poslední 3 roky včetně příloh tak, jak byly předány finančnímu úřadu.                
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V případě, že klient nemá zpracováno daňové přiznání za poslední účetní období, 
předloží za toto období předběžné výsledky v rozsahu účetní závěrky, ekonomické 
výsledky za poslední měsíc a odpovídající měsíc předchozího roku v rozsahu účetních 
výkazů (rozvaha a výkaz zisků a ztrát), 3. základní informace o společnosti,                        
4. podnikatelský záměr s uvedením charakteristiky nosných činností a dalších 
významných údajů o minulém vývoji, stavu a perspektivách nosných aktivit, 5. finanční 
plán na dobu úvěrové angažovanosti, 6. potvrzení o bezdlužnosti vůči Finančnímu 
úřadu a České správě sociálního zabezpečení a příslušným zdravotním pojišťovnám,          
7. prohlášení o vzájemných vazbách k jiným subjektům, 8.materiály týkající                        
se navrhovaného zajištění  
 
Komerční banka 
     Komerční banka nabízí pro malé podnikatele Profi úvěr, což je krátkodobý nebo 
střednědobý produkt určený na financování oběžných prostředků, hmotného                       
i nehmotného investičního majetku, mimo výpočetní techniky a software, pokud nejsou 
součástí investice na komplexní vybavení pracoviště a provozních nákladů. Úvěr se také 
používá k přímému placení dodavatelům na základě předložených dokladů. Pokud jej 
nelze čerpat takto účelově, převádí se na účet klienta a účelovost se ověří později. 
Investiční potřeby se ale financují vždy na základě předložených dokladů. Zajištění 
půjčky do jednoho milionu korun funguje pomocí biankosměnky, v ostatních případech 
se využívá klasických nástrojů zajištění. 
     Přestože banka deklaruje, že jde o produkt speciálně připravený pro malé a střední 
podnikatele a že jeho výhodou je zkrácený a zjednodušený schvalovací proces, pro 
získání financí je nutné předložit celou řadu dokumentů. Například aktuální dokumenty 
opravňující k podnikání, účetní závěrku včetně daňového přiznání a zprávy auditora, 
aktuální rozvahu a výkaz zisků a ztrát, kopii přiznání k dani z příjmu, prohlášení                  
o vlastnictví majetku a závazcích a další. 
     Jako možnost získání úvěru ve více měnách na základě jedné úvěrové smlouvy 
nabízí KB také Úvěr na investice v korunách a cizí měně. Podmínky jsou podobné jako 
u Profi úvěru. 
 26
Citibank 
     Citibank nabízí svůj Citibusiness Provozní úvěr jako flexibilní přístup SME                   
k financím bez náročného schvalovacího procesu. Výše úvěru je nastavena v rozpětí 
400 tisíc až 1 350 tisíc korun, ale firma za sebou musí mít minimálně dva roky 
podnikání a její roční obrat se musí vejít do intervalu 3 až 60 milionů korun. Citibank              
si podmiňuje poskytnutí úvěru, určeného především na pokrytí provozních nákladů, 
vedením běžného účtu. Na druhé straně však nepožaduje zajištění úvěru nemovitostí. 
Pro podnikatele se stejným obratem je u Citibank připraven ještě Investiční úvěr, který 
je zajištěn nemovitostí a směnkou. Půjčka je to účelová, splatná maximálně                        
do 7 let a její výše závisí na bonitě klienta a zajištění úvěru. Maximálně je ale 
poskytována do výše  40 %  z obratu podniku. 
 
eBanka 
     Úvěrové produkty pro drobné podnikatele eBanky se nazývají Provozní a Investiční 
MiniKredit. Úvěrový rámec Provozního MiniKreditu ve výši 50 000 Kč až 500 000 Kč 
získají drobní podnikatelé na dobu 12 měsíců s možností obnovy a k jeho zajištění není 
potřebný hmotný majetek. Jeho investiční variantou je tzv. Splácený Minikredit, který 
vám umožní financovat zásoby, stroje a zařízení nebo provozní potřeby                   
(například opravy) bez nutnosti udání účelu. Tyto dva produkty je možné kombinovat,    
s tím, že součet obou úvěrových rámců nesmí přesáhnout 500 tisíc korun. 
     Pro SME jsou oba předchozí produkty modifikované, především co se týká 
maximálních částek úvěru. S Provozním MiniKreditem můžete získat až 3 milionovou 
půjčku pro překlenutí dočasného nedostatku hotovosti. Stejné podmínky                        
má Revolvingový MiniKredit, který řeší problémy s financováním pohledávek. Ty jsou 
zároveň zajišťovacím prostředkem. U Spláceného MiniKreditu pro SME je vyžadováno 
zajištění nemovitostí až od milionu a výše. 
 
Raiffeisenbank 
     Pokud můžete ručit nemovitostí, je Hypokredit od Raiffeisenbank dobrou volbou, 
neboť umožňuje získání až 100 procent financí na váš podnikatelský záměr, maximálně 
do 70 procent hodnoty nemovitosti. O konečném schválení úvěru banka rozhodne               
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na základě ratingu, vypočteného z předložených finančních výkazů, které zahrnují 
daňová přiznání za poslední dva roky, rozvahu, výkaz zisků a ztrát a list vlastnictví. 
Investiční úvěr pro malé a střední podniky nabízí až 50 milionů korun, ale zákazník            
se musí na financování investice podílet alespoň 30 procenty. Pro zajištění si může 
vybrat z využití nemovitosti, termínovaného vkladu, bankovní záruky, pohledávky nebo 
biancosměnky. Banka zkoumá mimo tradičních dokumentů i podnikatelský záměr. 
Pro živnostníky je jako šitý na míru Podnikatelský úvěr do 1 milionu, tzv. Mikroúvěr.                  
K posouzení žádosti stačí pouze dva typy dokumentů: daňová přiznání za 2 roky                    
a žádost o úvěr, a rozhodnutí budete mít do druhého dne. Úvěrový mikroprogram nabízí 
půjčky už od 50 tisíc s délkou splatnosti od 1 do 5 let a navíc můžete požádat o 
splátkové prázdniny až na 3 měsíce. Zajištění probíhá buď biancosměnkou nebo 
nemovitostí, kterou ohodnotí banka zdarma. 
 
HVB Bank 
     Kromě krátkodobého financování prostřednictvím Rychlého kontokorentu až                
do výše 3 milionů korun je v produktech HVB Bank pro SME na výběr také               
Rychlý investiční úvěr. Úvěrový rámec je stanoven v rozsahu 200 tisíc až 3 miliony           
se splatností do 5 let a standardním zajištěním biancosměnkou s avalem. Kromě toho 
nabízí využití možnosti hypotečního úvěru s názvem Majordomus k financování potřeb 
vážících se k nemovitému majetku. Minimální výše úvěru je 400 000,00 Kč                        
a maximální cena úvěru je 100,00 % z ceny nemovitosti. 
 
Živnostenská banka 
      Živnostenská banka nazvala své úvěrové produkty pro malé a střední podniky 
Business úvěry. V nabídce jsou dva: Provozní úvěr XL a Investiční úvěr XL, které se 
liší zejména formou splácení a účelem využití. Provozní úvěr je v podstatě 
kontokorentem, který může klient využít do výše povoleného přečerpání běžného účtu. 
Pro rozvoj podnikání je nastaven spíše investiční úvěr, který má v závislosti na objemu 
financí označení XL do 1 milionu nebo XXL do 4 milionů. 
     Rozhodnutí o poskytnutí úvěru máte do 5 dnů s minimem administrativy. 
Dokumentů k předložení žádosti je ale také dost: živnostenský list nebo výpis                     
z obchodního rejstříku, dále finanční výkazy, či potvrzení o bezdlužnosti.                
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Žadatelé z jiné banky potom ještě výpisy z běžných účtů za poslední tři měsíce.                
Do částky jednoho milionu nemusíte vázat svůj hmotný majetek zástavním právem. 
 
Volksbank 
     Investiční úvěr od Volksbanky získáte pouze v případě, že váš platební styk je veden 
právě ve Volksbank. Podnikatel se musí podílet na financování investice minimálně                   
25 procenty, aby mu byl úvěr přiznán. Zajištění úvěru je stanovováno individuálně, na 
základě analýzy ekonomických i neekonomických aspektů dané žádosti. 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU    
 
      
2.1 Popis firmy  
 
 
2.1.1 Vznik firmy :  
 
     Obchodně – stavební firma Dreksler vznikla v 13. 12. 2000. Tato firma, jak už jsem 
zmínila, podniká na základě živnostenského oprávnění a je plátcem DPH. S postupem 
rozvíjejícího se stavebnictví, si tato společnost osvojila všechny důležité nové 
technologie, což ji předurčuje k dosahování vysoké kvality prováděných prací. Tato 
firma má  4 zaměstnance, což ji řadí mezi drobné firmy. 
     Tato firma má místo podnikání v Otrokovicích. Je to malá firmy, která si však své 
místo na trhu mezi stavebními firmami již získala. 
 
2.1.2 Vývoj firmy : 
     Původní zaměření firmy spočívá v opravách a rekonstrukcích plochých střech                
na panelových i rodinných domech. Mezi hlavní činnosti na střechám domů patří 
lokální opravy hydroizolace, údržbové práce reflexními asfaltovými nátěry a tmely, 
rekonstrukce provedené nastavením klasických a modifikovaných asfaltových pásů, 
aplikace hydroizolačních folií střešního hydroizolačního systému, zateplení minerální 
vlnou,  polystyrenem, nebo minerální vlnou. 
     Firma získává OSVĚDČENÍ pokrývačské školy DEKTRADE na aplikaci 
jednotlivých střešních systémů. Viz příloha. 
     V roce 2002 firma rozšiřuje svou činnost  o prodej výrobků kanadské firmy                       
U.S.F HICKSON určených na opravy plochých střech. Prodejem těchto výrobků                    
se firma Dreksler stává výhradním dovozcem materiálů této kanadské firmy do České 
republiky. V tomto roce také firma Dreksler rozšiřuje svoji činnost o výstavbu šikmých 
střech na panelových i rodinných domech. 
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       V roce 2003 dochází oproti minulému roku 2002 k poklesu stavebních zakázek. 
V roce 2002 byl počet stavebních povolení na změnách dokončených staveb 3 462              
ve Zlínském kraji a o rok později už pouhých 2 907. Stavební povelení klesla zhruba            
o 16 %. Firmu Dreksler to ovlivnilo z důvodu poklesu objemu stavebních zakázek na 
opravách střech. Hodně jich ve Zlínském kraji bylo již hotových a konkurence veliká. 
Proto se firma rozhodla zaměřit svoji činnost na provádění kontaktních zateplovacích 
systémů fasád při použití tepelného izolantu fasádního polystyrenu, nebo minerální 
vlny. 
     V současné době se realizace zateplovaní fasád stává hlavní náplní firmy Dreksler. 
Firma získává CERTIFIKÁTY opravňující použití a aplikaci zateplovacích materiálů 
firem STOMIX s.r.o., BAUMIT a.s., EKOLAK s.r.o., KNAUF s.r.o. Viz příloha  
     Z důvodu vysokých vstupních nákladů a malého objemu prodaného zboží končí 
firma Dreksler spolupráci s firmou U.S.F. Hickson o prodeji jejich výrobků na opravy 
střech. 
     Další činností jsou fasády a to konkrétně kontaktní zateplovací systém založený na 
tepelně izolačních vlastnostech stabilizovaného polystyrenu, odvětraný zateplovací 
systém založený na tepelně izolačních vlastnostech minerálních vláknitých  desek, 
energetický audit, energetická bilance současného a budoucího stavu se zhodnocením 
ekonomických podmínek provedení doplněná finanční analýzou. 
          V současné době firma spolupracuje s firmou Baumit a.s., Dektade a.s. Realizace 
zakázek probíhá v regionu sídla firmy a při blízkém okolí – tzn. Zlínský kraj. 
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2.2 Analýza konkurence 
 
2.2.1 Konkurenční firmy : 
 
     „Každá firma, která se snaží prosadit na trhu, definuje své poslání, tzv. misi firmy. 
Z této mise firmy se odvíjejí cíle, jichž má firma zájem dosáhnou na určitém trhu                    
a v určitém časovém horizontu. Na základě takto vytyčených cílů se poté tvoří firemní 
strategie, to znamená postup, prostředky a metody, jak tyto cíle splnit. Přitom                    
se zároveň naskýtá otázka nutnosti „korekce“ vytyčené strategie, popř. její nová tvorba, 
a to s ohledem na měnící se působnost dominantních faktorů působících jak uvnitř, tak 
zejména v okolí firmy. Ve většině případů to jsou právě okolní faktory, které jsou 
hlavní příčinou rozkvětu či úpadku firmy.“ 
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     Je třeba rozlišovat tzv. ofenzivní a defenzivní pojetí strategického řízení, neboli mezi 
ofenzivním a defenzivním pojetím vedení konkurenčního boje.  
     Ofenzivní pojetí konkurenčního boje znamená uchopení tzv. strategické iniciativy,          
tzn. že firma, která se chopí této strategické iniciativy aktivně, podle svých představ              
a záměrů pro dosažení svých cílů, ovlivňuje vývoj marketingového prostředí. Svým 
tlakem na konkurenční firmy či vytvářením vhodných podmínek nutí tyto firmy 
k činnostem, které jim neumožní dosáhnout takových výsledků, jež by mohly ohrozit 
splnění cílů dané firmy. 
 
     Defenzivní pojetí konkurenčního boje vnímám jako reakci firmy na již existující 
skutečnosti na trhu, a to ta, že daná firma je donucen pod tíhou vnějších, popřípadě               
i vnitřních sil reagovat na existující hrozby či příležitosti.  
     V případě dlouhodobého uplatňování tohoto přístupu existuje velmi reálné 
nebezpečí, že během krátké doby se firma dostane do tzv. vleku událostí. Je donucena 
plýtvat svými silami pouze na diskutabilní ochranu „existujícího“, či v mnoha případech 
jen na „zpomalení vniku ztrát“, popř. je konkurencí odvedena na slepou kolej v oblasti 
výzkumu a vývoje. 
 
     Na trhu působí celá řada firem provádějící zateplovací systémy a opravy střech 
v rámci malých stavebních zakázek, což vytváří značný konkurenční boj na trhu.         
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Firma Dreksler se řadí mezi drobné firmy, kterých je ve zlínském kraji velké množství. 
Firmy podobné firmě Dreksler se od sebe liší kvalitou odvedené práce, cenou, použitým 
materiálem a způsobem financování (např.splátkový kalendář, placení půlročně).  
Při stabilizaci nákupních cen materiálů od různých výrobců a jejich porovnatelné kvalitě 
získává navrch cena za provedenou práci a její kvalita. Některé jsou cenově výhodnější, 
ale jejich kvalita práce také odpovídá nízké ceně či naopak. Firma Dreksler patří do 
průměru, co se cen a kvality týče. Spíše dbá na kvalitně odvedenou práci za rozumnou 
cenu. Specializace na pouze určitou stavební činnost má své výhody i nevýhody.  
 
 
Výhody : 
¾ Specializace na zednické práce, zateplovací systémy fasád a opravy střech i při 
velikosti firmy Dreksler představuje značný objem nákupu materiálu                        
u dodavatelských, smluvně vázaných firem Baumit a.s a Dektrade a.s., což se 
promítá do ceny nákupu zboží a způsobu spolupráce. Firma Dreksler má 
dohodnuté výrazné slevy ze základních cen, doprava materiálu na stavbu 
zdarma, technická podpora, platba faktur s prodlouženou dobou splatnosti. 
¾ Vyškolený tým kvalitních řemeslníků, což znamená, že kvalita práce je na 
vysoké úrovni. 
¾ Spolupráce s osvědčenými dodavatelskými firmami – klempíř, tesař, lešení, 
hromosvody, revize. 
¾ Osobní kontakt majitele firmy s investorem. 
¾ Prezentace referenčních obcí prováděných za minulé období                        
(v roce 2006 provedené zateplování fasád na ploše asi 10 000 m 2 ) 
 
Nevýhody : 
¾ Specializace na určitý druh stavebních prací znamená nemožnost realizace 
větších, ucelených stavebních celků kapacitně i technicky. 
¾ Firma nemá dostatečně vysoký obrat na profinancování větších stavebních 
zakázek. 
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¾ Firma nemá zaveden systém řízení jakosti odpovídající požadavkům ISO 9001            
a z toho důvodu není možné zajistit dotaci na revitalizaci panelových domů 
v rámci programu PANEL. 
 
Systém jakosti dle ČSN EN ISO 9001:2001  
 
     Systém jakosti je způsob řízení jakosti ve firmě. Nezahrnuje v sobě pouze sledování 
kvality výrobku, ale celý systém fungování firmy.    
     Důvodů, pro které se firmy snaží získat ISO 2001 je celá řada. Pokud firma                    
ISO získá, stane se důvěryhodnější jak v očích zákazníků, tak i v očích obchodních 
partnerů – tzn., že pokud ho má firma zaveden  její úroveň řízení má jistý mezinárodně 
uznávaný standard. Dále stabilizuje dosahované kvalitativní úrovně v čase i sortimentu 
výrobků a služeb, může získávat a poskytovat služby i nejnáročnějším zákazníkům               
s ohledem na zvyšování jejich spokojenosti, t účastnit se výběrových řízení velkých 
zakázek především ve státní správě dobrý základ a postupný krok pro přechod k vyšším 
formám řízení jakosti, zlepšení komunikace a vztahů uvnitř společnosti, navázání 
partnerských vztahů se zákazníky i dodavateli, úspora nákladů především díky hledání 
rezerv v nákladech. 
Program PANEL   
   Tento program navrhl Státní fond rozvoje bydlení a podporu poskytuje Statní fond 
rozvoje bydlení (pro dotace na úhradu úroků) a Českomoravská záruční a rozvojová 
banka, (pro bankovní záruky). 
     Cílem programu je pomocí zvýhodněných podmínek přístupu k úvěrům 
poskytnutých bankami a stavebními spořitelnami, usnadnit financování oprav                       
a  modernizace bytových domů postavených panelovou technologií.     
     Příjemci podpory mohou být fyzické i právnické osoby, které jsou vlastníkem 
panelového domu, vlastníkem nebo spoluvlastníkem bytu nebo nebytového prostoru 
v panelovém domě či společenství vlastníků jednotek vzniklé v panelovém domě. 
Podporu mohou příjemci podpory získat k úvěru poskytnutému bankou na financování 
oprav panelového domu. 
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2.3 Analýza obchodních činností 
 
 
2.3.1 Analýza logistiky : 
 
     Firma uzavírá kupní smlouvy především s firmami Baumit a.s a Dektrade a.s.                 
o dodávkách materiálů s cílem docílit u těchto firem co nejvyšší roční obrat odebraného 
zboží a tím získat co nejvýhodnější podmínky pro nákup. Něco bližšího o těchto 
firmách se dozvíte z příloh v této práci. 
 
Výhody : 
¾ Zvýhodněné nákupní ceny : sleva na odebrané zboží až do výše 35 % ze 
základních cen 
¾ Dodávky materiálů zdarma přímo na stavbu v objednaném množství bez 
překládek zboží na skladě : dovoz zdarma na stavbu do 30-ti kilometrů od 
dodavatel materiálu (Dektrade a.s.), nebo doprava zdarma v rámci celé ČR za 
předpokladu objednávky zboží minimálně za 50 000 Kč (Baumit a.s.) 
¾ Závoz materiálu přímo na stavbu 
¾ Prodloužení doby splatnosti faktur až na 3 měsíce 
¾ Technická podpora firem Baumit a.s a Dektrade a.s  : 
a) propagační materiál, společné reklamní poutače na lešení 
b) propagace firmy v reklamních brožurách firem Baumit a.s.                        
a Dektrade a.s. 
c) technická podpora pro aplikaci jednotlivých materiálů a střešních                 
a zateplovacích systémů formou pravidelných školení a seminářů, které 
se konají jedenkrát ročně včetně získaní osvědčení (certifikátů)                    
–   viz příloha 
d) řešení problémů vzniklých při realizaci díla přímo na stavbě, eventuálně 
navržení správného postupu 
e) informace o nových výrobcích a jejich porovnání s konkurenčními 
výrobky 
f) účast v soutěžích (například v soutěži „FASÁDA ROKU“) pořádaná 
firmou Baumit s propagací úspěšných firem 
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g) podpora a posouzení materiálů ve výběrovém řízení - podpora svých 
produktů a jejich doporučení u investorů  v rámci cenové nabídky 
realizační firmy Stavizol při výběrovém řízení 
   
Nevýhody : 
¾ při realizaci stavební zakázky z materiálů od jiných dodavatelů      
(specifikovaných v projektové dokumentaci, nebo podle požadavků investora) 
přichází firma o výše uvedené výhody, obzvláště výši slev pro nákup                       
(malý objem odebraného zboží) 
 
    Firma optimalizuje prováděné práce v návaznosti jak na včasné a cílené dodávky 
materiálu, tak spolupracuje s zainteresovanými firmami, což znamená zvýšení 
ekonomické dostupnosti. 
 
 
 
2.3.2 Analýza marketingu :   
 
     Marketing je bezprostředně provázán s obchodními činnostmi, které se můžeme 
označit termínem trading (obchodování). Vznikají přímé kontakty obchodních partnerů, 
uzavírají se dodavatelské smlouvy a provádějí se nákupy a prodeje. 
     K dosažení úspěchu musí firmat působící ve stavebnictví znát trh, jeho vlastnosti                      
a tendence vývoje, potenciální investory a zákazníky, svoji konkurenci.   
 
     Faktory, které ovlivňují tržní vazby se znázorňují ve formě marketingového 
korelačního trojúhelníku. Cyklický vývoj ekonomiky se projevu tím, že se mění vztahy 
mezi nabídkou a poptávkou. To znamená převahu dodavatele, nebo odběratele. Jestliže 
ve stavebnictví převládají dodavatelské kapacity, hrozí nebezpečí ztrát z obchodního 
odbytu produkce, v opačném případě se dostávají do nevýhodné pozice odběratelé 
(zákazníci), protože musí vyvíjet značné úsilí a často dodatečné prostředky, aby získali 
vhodného dodavatele. 
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     Vazby mezi firmou a konkurenci jsou druhou sledovanou oblastí. Pokud převládá 
poptávka, zvyšuje se cenová úroveň. Nadbytek nabídky působí opačně. 
     Marketing musí zaznamenávat i cenové pohyby a porovnávat je s vývojem nákladů. 
Konkurenceschopnost firmy vzniká v případech, kdy ceny převyšují náklady                        
o obchodní realizace umožňuje tvorbu zisku spolu s návratností. 
 
 
 
 
 
 
„Korelační trojúhelník :“ 
7
 
 
       
 
 
 
     V současné situaci na trhu, kdy je poptávka po stavebních pracích stále vyšší, nemusí 
firma řešit problémy s poptávkou. Naopak, firma nemá dostatečné prostředky pro 
splnění všech možných zakázek v průběhu roku.  
     Proto v další části této práce, podám návrhy na zlepšení prosperity této firmy. 
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2.3.3 Analýza obchodně - technických služeb : 
      
     Speciální vlastností technicko-obchodního procesu je, že působí protisměrně.               
Je zaměřen na prodejní odbytovou činnost a zároveň v opačném směru reflektuje 
nákupní a zásobovací potřeby.      
     Dreksler není výrobní firmou, proto nevydává žádné příručky se vzorníkama barev či 
jiných výrobků. Vzorníky barev fasád jí dodávají firmy, od kterých nakupuje materiál. 
To znamená firmy uvedené výše.  
 
     Firma Dreksler provádí především technické a izolatérské práce a proto musí při 
realizaci stavební zakázky spolupracovat na základě smlouvy o prováděných prací 
s klempíři, zámečníky, pokrývači, tesaři, elektrikáři, lešenáři, dopravními firmami – 
nákladní automobily, jeřáby). 
CENA SUBDODÁVEK VÝRAZNĚ OVLIVŇUJÍ ZISKOVOST CELÉ AKCE ! 
 
 
2.4 Analýza ekonomicko-finanční  
 
2.4.1 Financování : 
 
     Firma Dreksler financuje své zakázky dle dohody mezi zadavateli zakázky 
(investorem) a realizační firmou (dodavatel stavby) : 
a) Proplacení stavební zakázky po ukončení prací a podpisu předávacího protokolu 
mezi investorem a realizační firmou dle standardních obchodních podmínek – 
tzn. na základě vystavení daňového dokladu, kde má faktura splatnost do 14 dni. 
Veškeré finanční náklady spojené se zakázkou ( platby zaměstnancům, nákup 
materiálu, pronájem technologie) do doby než je zakázka uhrazena investorem 
platí realizační firma. 
b) Investor se s realizační firmou domluví na jiném způsobu plateb během realizace 
díla, tzn., částečné úhrady za provedené části díla (staveb) během realizace.  
c) Investor s dodavatelem stavby se dohodnou na částečné platbě předem. Tuto 
metodu firma Dreksler využívá nejméně. 
 
     Veškeré tyto smluvní vztahy musí být přesně podchyceny ve smlouvě o dílo !!! 
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2.4.2 Náklady firmy za rok 
 
     V současné době má firma Dreksler čtyři zaměstnance, jeden osobní automobil, 
jednu dodávku, pronajatý sklad a kancelář. Obrat firmy je 10 431 000 Kč. 
 
Platy pro 4 zaměstnance – průměrný hrubý měsíční plat činí 
21 000 Kč + 35 % pojištění = 28 350 Kč × 4 zaměstnanci 
×12 měsíců  
1 360 800 Kč 
Pronájem skladu 220,0 m 2 × 450 Kč/m 2 /rok 
(včetně šaten, vody, topení )  
    99 000 Kč 
Pronájem kanceláře 16,0 m 2 × 1 200 Kč/m 2 /rok 
( včetně vody a topení ) 
    21 600 Kč 
Osobní automobil Škoda Oktavia – najeto ročně 25 000 km 
( benzin, povinná ručení, silniční daň, pneumatiky, opravy ) 
    70 000 Kč 
Dodávka Ford Transit – najeto ročně 30 000 km 
( nafta, povinná ručení, silniční daň, pneumatiky, opravy ) 
     85 000 Kč 
Dva mobilní telefony  
( 2 400 Kč/měsíc + 1 000 Kč/měsíc ) × 12 měsíců 
     40 800 Kč 
Internet  ISDN + pevná linka + fax 
( 800 Kč/měs. × 12 měsíců ) 
       9 600 Kč 
Ostatní  
( kancelářské potřeby, montérky, nářadí, reklama )  
     39 000 Kč 
Nákup materiálu 3 100 000 Kč 
Platba za provedené subdodávky 
( klempíř, lešení, zámečník ) 
4 880 000 Kč 
CELKEM  9 705 000 Kč 
 
 
 
tržby firmy………………………………..10 431 000 Kč 
náklady…………………………………….9 705 000 Kč 
zisk ke zdanění ……………………………726 000 Kč  Æ  
 
 Æ činí cca 7 %  z celkového obratu firmy. 
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2.5 Slept analýza 
 
- analýza vnějšího prostředí, zahrnuje: 
• Sociální faktory (počet obyvatel, zaměstnanost, hustota zalidnění) 
• Legislativa (zda mohu v oboru podnikat, lidské zdroje, životní prostředí) 
• Ekonomika (příjmy obyvatelstva, tendence ekonomiky) 
• Politické faktory 
• Technologické faktory. 
 
 
2.5.1 Sociální faktory  
 
     Regionální rozložení obyvatelstva, jeho celkový počet, míra koncentrace do určitých 
lokalit a migrační trendy ovlivňují rozložení poptávky a potřeb na vybudování či 
rekonstrukce ve stavebnictví. 
     Zlínský kraj, ve kterém se firma Dreksler pohybuje je dostatečně hustě zalidněná,           
a v současné době je poptávka po stavebnictví vysoká, proto nemá firma problém 
s poptávkou. 
 
2.5.2 Legislativa 
 
     Dodržování ekologického chování je ve stavebnictví velice důležité. Dodržování 
přísných ekologických kritérií je třeba uplatňovat již při samotné výstavbě stavebního 
díla a následně při jeho běžném provozu. Samotné konstrukce staveb a technologické 
celky obsluhující provoz díla musí zamezit nebezpečným negativním ekologickým 
dopadům na okolní stavební díla. 
 
     Firma Dreksler se snaží používat a zpracovávat s ohledem na životní prostředí.  
- ekologická likvidace odpadů – firma třídí materiály, odváží odpady na určené 
městské skládky, atd. 
- snaha používat ekologické materiály – firma například nakupuje pouze vodou 
ředitelné barvy 
- průběžně kontroluje dopravní a jiné mechanismy – tzn. že se snaží zamezit 
úniku oleje z motorů, hlídat spotřebu pohonných hmot 
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2.5.3 Ekonomika 
 
     „Zlínsko bývalo v minulosti plným právem považováno za ekonomicky silnou oblast 
s výraznou koncentrací velkých průmyslových podniků. Přibližně od poloviny 90. let se 
hospodářsky stabilní pozice Zlína a celé východní Moravy začala otřásat v důsledku 
privatizace a restrukturalizace průmyslu. Negativní roli sehrála také špatná dopravní 
obslužnost území, odtržení od Slovenska, s nímž do té doby fungovaly významné 
obchodní vztahy. Důsledkem je současná podprůměrná tvorba hrubého domácího 
produktu, třebaže je region nadále vnímán jako bohatá a dynamická oblast v rámci 
České republiky.“ 
18
 
 
Etické aspekty podnikání :  
     Firma ABC se snaží omezovat v co nejvyšší možné míře hluk a prašnost v okolí 
staveb při realizaci dodávky. Práce které jsou obzvláště hlučné se provádějí v době 
nejpříhodnější  a nejvhodnější jak pro obyvatele toho určitého opravovaného domu, tak 
také i pro společnost lidí kteří žijí v okolí stavebních prací.  
     Prašnost se snaží omezovat průběžným uklízením a odvozem odpadu, popřípadě 
poprašování vodou. 
     Dále firma ABC zakazuje kouření v uzavřených  prostorách a objektech práce. 
 
 
Nejčastější problémy, které firma řeší během běžného provozu, jsou : 
- se subdodavateli materiálu a technologií – nedodržení termínů a kvality 
provedené práce (např. : Firma Dreksler si objedná u jiné firmy postavení lešení. 
Za prvé se nejčastěji stává, že daná firma prácí nesplní v určeném termínu, nebo 
zapomene, nebo dokonce přebere objednávku ale v tom určitém termínu nemá 
další volné lešení k dispozici. Další problémem je u těchto subdodavatelů, že 
pokud to lešení dodají, je špatně provedená kvalita práce- např. : u lešení chybějí 
žebříky, či jiné stavební prvky.) 
- platební morálka investorů 
- dodržování bezpečnosti práce na stavbách a používání ochranných pracovních 
prostředků 
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2.5.4 Politické faktory 
 
     „Při odstraňování překážek obchodu v rámci vytváření jednotného vnitřního trhu 
Evropských společenství je značná pozornost věnována veřejným zakázkám. Vychází 
se přitom ze základního pravidla zakotveného ve Smlouvě o založení  Evropského 
společenství o volném pohybu zboží a služeb ve společném trhu bez kvantitativních 
omezení, které platí plně i pro dodávky zboží a služeb veřejným institucím. Bílá kniha    
o uskutečnění vnitřního trhu EU přikládá veřejným zakázkám z hlediska odstraňování 
technických překážek velký význam zejména proto, že tvoří značnou část HDP Unie 
(okolo 11%) a že jsou ovlivňovány sklonem příslušných úředních míst držet veřejné 
zakázky v tuzemsku. Podobná opatření vedou k diskriminaci zahraničních firem, 
omezování soutěže a ve svém výsledku ke zdražování, popřípadě i ke snižovaní kvality 
zadávaných prací a služeb.“ 24 
 
     
2.5.5 Technologické faktory 
 
     Firma Dreksler působí na stavebním trhu a musí reagovat na změny a inovace, které 
se na trhu objevují.  Ve spolupráci s velkými firmami, nakupuje materiály vysoké 
kvality, díky kterým se ji daří udržet krok s konkurencí a vyhovět stále náročnějším 
klientům. 
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2.6 Reklamace 
 
     Každá smlouva o dílo uzavřená mezi zhotovitelem a objednavatelem (investorem) 
musí obsahovat záruční dobu a eventuelní řešení případných reklamací v době záruky. 
     Běžná praxe ve stavebnictví je záruka na provedené práce (zateplení) 3-5 let, u oprav 
střech investoři (obyvatelé) vyžadují až 10-ti leté záruky. 
 
Reklamace v době záruky řeší tato firma takto : 
 
a) povinnost zhotovitele nastoupit na odstranění vad v určitém termínu                
(např. do 10-ti dnů po obdržení písemného ohlášení vad) 
b) pokud zhotovitel vady neodstraní, je objednatelem oprávněn nechat povést 
opravy jinou firmou a to na náklady zhotovitele 
 
     Firmě bych doporučila důsledně dbát na pracovní kázeň při realizaci jednotlivých 
stavebních prací a to jak na kvalitu provedené práce (dodržení technologie), tak na 
použitý materiál a klimatické podmínky. 
- veškeré reklamace hradí zhotovitel 
- i drobná oprava může být finančně náročná (např. oprava fasády po demontáži 
lešení) 
- reklamace není dobru vizitkou pro firmu 
 
 
 
 
2.7 Přehled nedostatků současného stavu 
 
a) Málo rozvinutá reklama 
b) Práce pod většími firmami – problémy s proplacením práce 
c) Nízký počet zaměstnanců – nízké zisky 
d) Specializace pouze na fasády a střechy 
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3 NÁVRH ROZVOJE FIRMY  
 
     Firma Dreksler je firmou malou a proto je zde pořád co rozvíjet, zlepšovat a pokud 
možno, zvyšovat zisky a snižovat náklady. V této části práce se budu snažit navrhnou 
rozvoj zajištění pracovníků, obchodních činností, služeb a v neposlední řade návrh 
rozvoje technických činností a zakázek mimo sezónu.  
 
 
3.1 Návrh rozvoje specializace 
 
     Firma Dreksler se zabývá pouze specializací na určitou stavební činnost. Tato 
činnost je ovlivněna počasím, ve kterém se tato stavební činnost může provádět. Což je 
samozřejmé, protože když sněží nebo i prší, tak se zateplování jednoduše dělat nemůže. 
Proto podám návrh na další možnosti práce i mimo sezónu, díky kterým by firmě 
vzrostl zisk. 
 
3.1.1 Revitalizace panelových domů 
 
     V současné době, kdy je v rámci stavebnictví velká poptávka na opravy                        
a obnovu panelových domů a se zkušenostmi s opravami střech a fasád těchto objektů, 
rozšířit svoji činnost o další prováděné práce na opravách vnějšího opláštění budov, tzn. 
nabízet komplexní služby = revitalizace panelových domů. 
 
1. opravy stávajících plochých střech 
2. výstavba krovů 
3. výměny otvorových výplní v obvodovém plášti – okna a dveře 
4. zateplení obvodového pláště  - kontaktní zateplovací systém, zavěšené 
odvětrané fasády 
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3.1.2 Program PANEL, ISO 9001 
 
     V ČR žije okolo 4,1 milionů lidí v panelových domech. Stát má zájem                        
a  podporuje opravy a regeneraci tohoto bytového fondu a to z důvodu zvýšení 
komfortu bydlení, odstranění vad panelové výstavby, prodloužení životnosti domu 
zlepšení vzhledu domu, ale především úspora nákladů za vytápění.  
    Proto v rámci programu PANEL vyhlášeného státním Fondem pro rozvoj bydlení, 
nabízí dotaci úroků. 
     Předpokladem pro získání je mimo jiné podepsaná smlouva o dílo  dodavatelskou 
firmou, u které jakost provedení zabezpečuje certifikovaný systém řízení jakosti dle 
norem ISO 9001. 
 
3.1.3 Rozsah aktivit 
 
     Pokud by firma chtěla působit v oblasti „Revitalizace panelových domu“, bylo  by 
nutné aby byla schopna pokrýt veškeré požadavky investora i státních                        
a finančních institucí. Veškeré služby zajišťovat svými zaměstnanci, nebo 
prostřednictvím osvědčených subdodavatelů. To znamená podstatné zvýšení 
zaměstnanců, větší nárůst financování a v neposlední stránce i psychicky náročnější 
práce. 
 
Příprava stavby : 
 
- návrh řešení, zpracování projektové dokumentace – podklady pro vyřízení 
stavebního povolení na příslušném MÚ 
- zajištění financovaní - ve spolupráci se zástupci peněžních ústavů zvolit 
nejvýhodnější financování stavby (půjčky, stavební spoření atd.) 
- pojištění výhodného úvěru se státní úrokovou dotací v rámci programu PANEL 
- zajištění energetického auditu – splnění podmínek auditu =  první předpoklad 
získání státní dotace 
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3.1.4 Technické zázemí 
 
     Firma bude rekonstruovat ploché střechy, zhotovovat střechy sedlové nebo valbové. 
Zateplovat obvodové pláště včetně sanace panelových vad. Vyměňovat otvorové výplně 
v obvodovém plášti, což znamená výměna oken a dveří.Firma by měla opravovat 
balkony a lodžie, nebo dodávat a montovat nové panelové lodžie. 
 
 
 
 
3.2 Návrh rozvoje práce mimo sezonu  
 
Z důvodu vytížení pracovních sil i mimo letní sezónu navrhuji : 
¾ dohodnout spolupráci s velkými stavebními firmami, působící v regionu, při 
realizaci větších investičních celků o provádění zednických prací v zateplených 
objektech (podlahy,  příčky, omítky) 
¾ snaha rozšířit nabídku na prováděné práce a to ve spolupráci s firmami Baumit  
a Dektrade jako výrobci širokého sortimentů stavebních materiálů                 
(betony, malty, sanační omítky, speciální materiály na průmyslové podlahy, 
malířské barvy, barvy na beton, atd..) 
¾ oslovit bytová družstva, společenství vlastníků bytových domů s nabídkou na 
provádění stavebních prací na domech v době zimních měsíců a to : 
a) oprava vlhkých sklepů – izolace, sanační omítky 
b) výměny oken a vstupních dveří 
c) zateplení stropů sklepů 
d) oprava podlah včetně nátěrů 
e) provádění malířských a natěračských prací 
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3.3 Návrh rozvoje obchodní propagace (reklama) 
 
     Jak jsem se zmínila v analýze obchodních činností firmy Dreksler, tak nemá 
dostatečně vypracovanou reklamu, nebo-li přesněji řečeno, nemá skoro žádnou.  
     Obchodní propagace bývá často zužována na reklamu a její technické uplatnění. 
Základem propagace je stimulace poptávky a ovlivnění kupního rozhodování zákazníka. 
Obchodní propagace musí být pružná, přizpůsobivá situaci na trhu a změnám v chování 
zákazníků. 
     Náklady na reklamu nejsou malé a proto by firma měla mít reklamu dopředu dobře 
promyšlenou – tzn. racionální, připravenou a cílenou. 
 
     Firma Dreksler není výrobní firmou, proto bude cílem reklamy získat zakázku. 
Podstata komunikace není pouze v technice reklamy, způsobu nabídky a formách 
prodeje, ale v pochopení psychologických a sociologických stránek chování zákazníka, 
vlastní firmy i konkurence. 
     Reklamních prostředků je celá řada. U této firmy doporučuji reklamu                        
tzv. průkopnickou, která má za úkol vyvolat zájem u zákazníka o službu a poskytnutí 
základních informací o firmě a spojila ji s tzv. připomínkovou reklamou, která se 
zaměřuje na doporučení firmy a zdůrazňuje přednosti a image firmy.  
     Reklama firmy se bude vyskytovat ve Zlínském kraji. Větší šíře záběru se bude řešit 
až dle toho, jak zapůsobí reklama předchozí. 
 
 
3.3.1 Reklama v televizi 
 
     Patří k nejkomunikativnějším mediálním prostředkům. Sledovanost a rychlá 
přizpůsobivost vytvořily z televize nejdražší komunikační prostředek. Volba reklamy 
v televizi má různé výhody. Firma se dostane do veřejného mínění, osloví širokou 
veřejnost v rámci kraje a sníží nebezpečí tzv. hluchoty zákaznické veřejnosti. 
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    Pro firmu Dreksler, která podniká v rámci Zlínského kraje doporučují reklamu 
v regionálním vysílání televize RTA Zlín, která vysílá v rozsahu 3 hodin denně 
v následujících vysílacích časech :     
- 1 hodinu ráno v časovém intervalu 7:00:00 hod. až 7:59:59 hod.  
- 2 hodiny odpoledne v časovém intervalu 16:00:00 hod. až 17:59:59 hod. 
     Pro firmu je to dostatečná reklama co se televizních reklamních spotů týče.  Délka 
spotu je 20 sekund od pondělí do neděle a cena je stanovena dle vyprodanosti 
reklamního času, který je násoben koeficientem 0,85. 
      
3.3.2 Tisk 
 
     Tisk se vyznačuje širokým působením na veřejnost a je výborný v zobrazení 
názornosti, ilustrace a textového vyjádření. 
     Reklama se zobrazuje v časopisech a novinách. Firmě Dreksler doporučuji nechat 
zobrazovat tuto reklamu v novinách ale i v časopisech, kde je reklama barevná a více 
potencionálních zákazníků zaujme. Navíc v novinách lze reklama lehce přehlédnout. 
     Propagační reklamu této firmy navrhuji zavést v odborných časopisech                        
o stavebnictví určené  pro investory. Samozřejmě pouze v rámci regionu, z důvodů 
nižších nákladů. 
 
3.3.3 Rozhlas 
 
     Další možností umístění reklamy je v průběhu vysílání nějakého rádia. Pro firmu 
Dreksler je výhodné umístit reklamu do radia vysílajícího v rámci Zlínského kraje. 
Doporučuji Radio Zlín, Radio Rock Max nebo Rádio KissPublikum.  
 
3.3.4 Venkovní reklama 
 
     Venkovní velkoplošnou reklamu s výraznou viditelností umístit na právě prováděné 
práce na štíty panelových či rodinných domů. 
     Jako účinná se jeví mobilní reklamní plocha, která by byla na firemní dodávce               
a na osobním automobilu, který by měl nový stavbyvedoucí. 
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3.3.5 Internet 
 
     Firma Dreksler má sice webové stránky, ale po jejich zhlédnutí je zřejmé, že jsou 
zastaralé a málo atraktivní. Bude vhodné firmu zařadit na internetový vyhledávač 
www.seznam.cz, kdy se po zadání určitých slov, jako např. „zateplování“, rekonstrukce 
panelových domů“, atd. dostal potencionální zákazník ke stránkám firmy a dozvěděl se 
více podrobných informacích o výrobci a o jeho službách. 
 
3.4 Návrh rozvoje zajištění pracovníků 
 
     Firma Dreksler má vedle majitele firmy čtyři zaměstnance – zedníky. Účetní je 
najímán pouze na práci a tak je tomu i u ostatních pracovníků na stavbách.  
     V důsledku stále většího počtu možnosti uzavírání zakázek navrhuji firmě Dreksler  
zaměstnat jednoho stavbyvedoucího, jehož úkolem je řídit a organizovat stavební práce. 
Je zodpovědný za realizaci staveb v souladu s příslušnou stavební dokumentací. Jeho 
hlavní náplní práce bude : 
1) hledat nové zakázky 
2) najmout nové a spolehlivé pracovníky 
3) řízení práce podřízených pracovníků 
4) rozdělování pracovníků na provádění stavebních prací 
5) koordinace účastníků stavby i jejích jednotlivých částí 
6) rozhodování o způsobu využívání stavebních strojů a zařízení 
7) řízení a usměrňování technologických postupů výstavby a pracovních postupů                       
a zajišťování plynulosti výstavby 
8) kontrola průběhu stavebních prací z hlediska souladu s plánovanými termíny 
dokončení stavby i jejích jednotlivých částí, provádění operativních opatření               
k eliminaci případných skluzů 
9) kontrola kvality jednotlivých prací na stavbě (zednických, pokrývačských, 
instalatérských, malířských atd 
10) být v kontaktu s klienty 
11) sepisovat smlouvy o provedení práce 
12) zajišťovat bezpečnost na stavbách 
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     Podmínkou přijmutí stavbyvedoucího je absolvování stavebního studijního oboru 
vysokoškolského, vyššího odborného nebo úplného středního odborného vzdělání. Musí 
to být člověk s autoritou, s organizační schopností, schopností rychlého a správného 
úsudku, schopností týmové práce, důsledný  a důvěryhodný. 
   
     Jeho povolání bude vykonáváno přímo na stavbách, ale i v kanceláři, proto musíme 
počítat s náklady nájemného na kancelář, a dalšími provozními náklady, které jsou 
potřeba k výkonu a zaměstnání stavbyvedoucího. 
 
     Stavbyvedoucí bude najímat pracovníky na stavby. Jelikož se firmě neosvědčila 
práce s lidmi, kteří do ČR přijíždí za prací z východu, nebudu jim věnovat velkou 
pozornost. 
     Jen pro přiklad : alkohol v práci, nedodržování termínů dohodnutých ve smlouvě            
a nakonec nedokončení zadané práce. Majitel firmy proto musel během pár dnů zajistit 
nové pracovníky, což se bohužel jeví jednoduše, ale opak je pravdou. Kvalifikované             
a zkušené pracovníky je podobně jako v Německu obtížné sehnat. Zkoušela jsem 
vyhledat informace z úřadů práce ve zlínském kraji a zedníků jsem našla asi jen pět. Je 
to nejspíše tím, že pro nezájem  o toto studium se hodně oborů zrušilo. 
 
 
 
 
3.5 Návrh upřesnění kupní smlouvy 
 
Firmě Dreksler doporučuji : 
 
1. Zaměřit se a prohloubit spolupráci s firmami Dektrade a.s. a Baumit a.s. jako 
dodavatele střešních a zateplovacích systémů. Dle dostupných podkladů se jedná 
o největší výrobce a prodejce uvedených komodit v rámci celé České republiky           
a jsou schopny nabídnout co nejvýhodnější podmínky prodeje a dodávek 
materiálu, za předpokladu významného odběru zboží za rok. 
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CO NEJVĚTŠÍ OBJEM ODEBRANÉHO ZBOŽÍ ZA ROK A DOBRÁ 
PLATEBNÍ MORÁLKA = SJEDNÁNÍ CO NEJVÝHODNĚJŠÍCH 
PODMÍNEK NÁKUPU ZBOŽÍ 
 
2. Uzavírat s firmami Dektrade a.s. a Baumit a.s. celoroční kupní smlouvy ve 
kterých budou ukotveny podmínky nákupu a odběru materiálu. Nejdůležitější 
body kupní smlouvy jsou : 
a) Předmět smlouvy – specifikace veškerých položek, nebo skupin zboží, 
které bude firma Dreksler odebírat. 
b) Ceny – stanovení výše nákupních cen jednotlivých materiálů a jejich 
garance pro určité období (minimálně 3 měsíce). Po uplynutí období 
garance cen být včas informován o jejich změnách a potvrdit změny 
dodatkem ke kupní smlouvě. 
c) Doba plnění – garance termínu dodání zboží po obdržení závazné 
objednávky a to do tří až sedmi pracovních dní, tak aby nevznikaly 
zbytečné prostoje pracovníků na stavbě. 
d) Místo plnění – potvrzení závozu přímo na stavbu na místo určení 
specifikované v objednávce. 
e) Platební podmínky – dohodnout co nejdelší splatnosti faktur, výhodné 
pro bezproblémové profinancování realizace zakázky. 
 
PODMÍNKY PRO NÁKUP STAVEBNÍCH MATERIÁLŮ NA REALIZACI 
STAVEBNÍ ZAKÁZKY = PRVNÍ PŘEDPOKLAD ÚSPĚŠNOSTI VE 
VÝBĚROVÉM ŘÍZENÍ.      
 
 
3.6 Návrh rozvoje cenové nabídky   
 
     Firma Dreksler by měla při tvorbě cenové nabídky znát a ověřovat si za co dělá 
konkurence. Přesto, že existují celostátní ceníky stavebních prací je výsledek koneční 
ceny nabídky smluvní cenou dohodnutou mezi zhotovitelem a objednavatelem 
(investorem). V případě drobných stavebních firem se pohybuje pod úrovní oficiálních 
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celostátních ceníků stavebních prací. Do cenové nabídky nezapomenout zahrnovat 
položku na likvidaci odpadu vzniklé stavební činností. Tzn. třídění odpadu, odvoz na 
městské skládky a vyhnout se problémům, eventuálně pokutám za stavy životního 
prostředí. 
 
3.7 Návrh zkvalitnění smlouvy o dílo 
 
     Doporučuji firmě Dreksler pokud její cenová nabídka uspěje ve výběrovém řízení                        
a bude uzavírat smlouvu o dílo s investorem zaměřit se ve smlouvě především na tyto 
body :  
a) Čas plnění – dobu zahájení a ukončení díla stanovit tak, aby nedošlo 
k penalizaci za pozdní předání stavby, tzn. termín plnění raději prosadit o měsíc 
delší, než být čtrnáct dní po termínu. 
b) Cena za dílo – během stavebních prací mohou vzniknout určité vícepráce, které 
nebyly zakotveny ve smlouvě o dílo. Veškeré vícepráce by měla firma řešit 
zápisem do stavebního deníku a nechat odsouhlasit investorem. Cena za 
provedené vícepráce by měla být stanovena dle běžného veníku stavebních prací 
(zálohové faktury, částečné úhrady za provedené práce během realizace). 
c) Účtování a placení ceny – platí zásada čím dříve, tím lépe, ale s ohledem na 
kvalitně uzavřenou kupní smlouvu, kdy splatnost faktur na dodaný materiál            
je 3 měsíce a pokud to má pomoci, firma by měla při výběrovém řízení 
navrhnout investorovi různé formy platby za provedené práce  
- zaplacení díla až po úplném dokončení a předání zakázky 
- navrhnout na část zakázky splátkový kalendář ne delší jak dvanáct měsíců 
- běžná splatnost faktur čtrnáct dní 
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3.8 Návrh rozvoje firmy  
 
     Z důvodu současné situace na trhu, kdy poptávka převyšuje nabídku navrhuji firmě, 
aby této situace využila a rozšířila činnost firmy v objemu stavebních prací a v důsledku 
toho zvýšila i počet zaměstnanců ve firmě.  
     V dalších řádcích doporučím zvýšit počet zaměstnanců o pět nových. Z toho budou 
čtyři řemeslníci a jeden z nich technik (stavbyvedoucí).  
     Protože firma zaměstná jednoho technika, bude pro něho potřebovat osobní 
automobil.  
 
Platy zaměstnanců – řemesla 8 × průměrný měsíční plat  
21 000 Kč + 8 % (předpokládané zvýšení platů) + 35 % pojištění  
= 30 618 × 8 řemeslníků ×12 měsíců 
2 939 328 Kč
Plat stavbyvedoucího – 25 000 Kč + 35 % pojištění  
= 33 750 × 12 měsíců 
  405 000 Kč
Pronájem skladu     99 000 Kč
Pronájem kanceláře     21 000 Kč
Osobní automobil Škoda Oktavia 70 000 Kč
Dodávka Ford Transit 85 000 Kč  
Leasing 1× osobní auto pro stavbyvedoucího 20 000 Kč/měs. ×12 měs 
(leasing 13 000 Kč/měs., benzin, povinné ručení, silniční daň,  
pneumatiky, ostatní) 
  240 000 Kč
Mobilní telefon 3 × 
(2 400 Kč/měs. + 1 000 Kč/měs. + 1 000 Kč/měs.) × 12 měsíců 
     52 800 Kč
Pevná linka + Fax + Internet ISDN 
(2 100 Kč/měs. × 12 měsíců 
     25 200 Kč
Ostatní  
( kancelářské potřeby, montérky, nářadí, reklama ) 
     59 000 Kč
Nákup materiálu 6 000 000 Kč
Plata za provedené subdodávky 
(klempíř, zámečník, zedník, malíř, natěrač,…) 
10 000 000 Kč 
CELKEM 19 996 328 Kč
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Při zachování 7 % zisku ke zdanění musí obrat firmy činit : 
tržby……………………………………21 396 070 Kč 
náklady………………………………...19 996 328 Kč 
zisk ke zdanění………………………….1 399 742 Kč   
 
 
Jak docílit obratu 21 000 000 Kč ? 
 
     Z ekonomické analýzy vyplývá, že při navýšení nákladů na provoz firmy            
(zvýšení počtu zaměstnanců a s tím související další finanční položky) a při zachování 
stejného procenta zisku se předpokládá docílení obratu z původních 10 miliónů korun 
na  21 miliónů korun. K tomu je zapotřebí : 
¾ přerozdělení pracovní náplně zaměstnanců 
- majitel firmy přenechá vlastní přípravu a realizaci zakázek                        
na      stavbyvedoucím, aby se sám mohl plně věnovat výběrovým řízením 
¾ zvýšení investic do reklamy 
- velkoplošné reklamy na lešení a firemních autech, reklama                        
na  www stránkách  a placená inzerce v regionálním tisku a rádiu 
- účast na krajském stavebním veletrhu ve Zlíně probíhající v dubnu 
¾ zaměřit se na zakázky většího charakteru – tzn. 1 mil. Kč a výše 
- osobní prezentace firmy u správců domů a společenství vlastníků jednotek  
domu - bytová družstva, realitní kanceláře 
- nabízet komplexní revitalizaci opláštění bytových domů – tzn. střecha, 
fasáda, okna, dveře, balkony (středně veliký panelový dům s počtem 24 
bytových jednotek, představuje investici na revitalizaci cca 3 – 4  mil. Kč) 
¾ usilovat o získání vlastních zakázek, vyhnout se provádění stavebních prací 
v rámci subdodávek pro velké stavební firmy 
-     malý zisk za provedené práce 
- špatná platební morálka – dlouhá splatnost faktur, platba po době 
splatnosti 
¾ zaměřit se na bytovou výstavbu, kde je DPH přiznáno ve výši 5 %, tím dochází 
k úspoře 14 % ceny materiálu 
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ZÁVĚR 
 
     Ve své bakalářské práci jsem se zaměřila na podrobnou analýzu firmy Dreksler a 
podala jsem návrhy na její rozvoj. 
 
     Tato práce je rozdělena na čtyři části.  První zachycuje obecné informace, které jsem 
si potřebovala zjistit k této práci. Zkoumala jsem trh, marketing, materiály a obchodní 
společnosti, a jaké jsou potřeby pracovních sil. 
     Dále jsem se věnovala trhu, na kterém se firma Dreksler pohybuje. Zkoumala jsem 
vývoj stavebního trhu v jednotlivých čtvrtletích roce 2006.  
     Na konec úvodu jsem si rozvrhla, jak pracovat, abych úspěšně dosáhla zpracování 
této bakalářské práce. 
 
     Další částí této práce jsou teoretická východiska. Protože firma Dreksler podniká na 
základě živnostenského oprávnění, podrobněji jsem popsala podmínky provozování 
živnosti a subjekty, které jsou oprávněné živnost provozovat. Bodem této kapitoly jsou            
i možnosti získání úvěrů od bank a spořitelen. 
 
     Ve třetí části jsem se věnovala již konkrétně firmě a její analýzou současného stavu. 
Popsala jsem vznik a následný vývoj, analyzovala jsem konkurenci, logistiku, 
marketing, obchodně – technické služby. 
     Spočítala jsem roční náklady firmy za rok a popsala způsoby financování investory.  
V Slept analýze se zabývám obecnými informace ve Zlínském kraji a jak působí na 
firmu Dreksler.  
     Firma se snaží o co nejvíce ekologické podnikání. Z analýzy jsem zjistila, jak firma 
likviduje odpadový materiál, který nakupuje tak, aby co nejvíce odpovídal ekologickým 
normám.  Etické chování firmy, jsem zde také analyzovala. 
     Reklamaci jsem se popsala v dalším bodě této práce a napsala doporučení, z jakých 
důvodů se reklamacím vyhnout. 
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     V poslední části této bakalářské práce podávám návrhy na celkové zlepšení 
obchodně – stavební firmy. Snažím se zde navrhnout nové možnosti, které firma ještě 
nevyužila ke svému nárůstu prosperity a které využít mohla. 
 
Popisuji návrh na rozvoj : 
¾ specializace 
¾ práce mimo sezónu 
¾ obchodní propagace 
¾ pracovníků 
¾ kupní smlouvy 
¾ cenové nabídky 
¾ smlouvy o dílo 
¾ ekonomického rozvoje 
 
     U návrhu na rozvoj specializace je popsána revitalizace panelových domů, program 
Panel, ISO 9001, a rozsah možných aktivit.  
     Firmě Dreksler unikaly velké finanční zisky v době, kdy nebyly pro práci vhodné 
klimatické podmínky. Podala jsem návrhy na práci mimo sezónu, kdy firma neměla 
dostatečné uplatnění. Navrhla jsem spolupráci s velkými firmami, které provádějí 
technické práce v zateplených objektech. Zde mohou zaměstnanci firmy Dreksler stavit 
podlahy, vyjmout příčky, či malovat omítky. Další možností je zbourání bytových jader 
a stavění nových koupelen. Oprava sklepů, výměna dveří, zateplení sklepů, oprava 
podlah atd. 
     Obchodní propagaci firma neměla dostatečně rozvinutou, proto jsem měla velké 
množství možností na doporučení. Doporučila jsem reklamu v televizi, v tisku, 
v rozhlase, na billboardech a v neposlední řadě na internetu.  
     U návrhu pracovníků jsem se zabývala zaměstnáním stavbyvedoucího, který by 
mohl firmě zvýšit finanční obrat díky novým kontaktům a zakázkám.  
     Návrh kupní smlouvy, cenové nabídky a smlouvy o dílo jsem popsala, čemu by 
firma měla věnovat speciální pozornost, které jsou nejdůležitější body smlouvy a u cen 
si ověřovat konkurenci. 
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     Na závěr o firmě Dreksler můžu říci, že se jedná o vysoce univerzální firmu, která 
pokud by se řídila možnými návrhy, které jsou obsaženy v této práci, může rozšířit své 
působení do více oblastí ve stavebnictví a stát se z ní firma mnoha možností.  
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PŘÍLOHY  
 
Dektrade a.s 
 
     Od svého založení v roce 1993 prošla společnost DEKTRADE bouřlivým rozvojem            
a v tuto chvíli je s obratem převyšujícím 2 mld.Kč největší dodavatel materiálů pro 
střechy, fasády a izolace v ČR. V současné době zaměstnává více než 400 zaměstnanců 
a provozuje 24 prodejních skladů v ČR a SR. Její strategie je kromě konkurenčních cen 
a dodacích podmínek založena také na vysoké odbornosti a poradenském servisu při 
dodávkách stavebních materiálů, protože jen správně zabudovaný materiál plní svoji 
funkci. Správnost této myšlenky se každoročně potvrzuje nárůstem obratu i počtu 
spokojených zákazníků.  
 
 
Baumit spol s r. o. 
 
     Výrobky značky Baumit tvoří ucelený výrobní program stavebních materiálů                           
a technologií, které se používají zejména v profesionální stavební praxi na 
novostavbách, k sanaci a rekonstrukci historických budov, k dodatečné tepelné izolaci 
všech typů budov stejně jako k barevnému řešení fasád. Kvalita materiálů značky 
Baumit vychází  z dlouhodobých zkušeností firmy Baumit Wopfinger v Rakousku, 
která je mateřskou společností české firmy Baumit, spol. s r.o.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 61
 
 62
 
 63
 
 
 
 
 
 64
 
 
 
 
 
 65
 
 
 
 
 
 66
 
 
 
 
 
 67
 
